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ABSTRAK 
 
Fariz F. 2011, SKRIPSI. Judul: Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Mio Pada Warga Desa LANG-LANG RW 2 Singosari 
Malang. 
 
Pembimbing: Dr. H. Nur Asnawi, M.Ag 
 
Kata kunci   : Bauran Promosi, Keputusan Pembelian 
 
 
Bauran pemasaran berhubungan dengan arus barang dari produsen sampai 
ke konsumen bahkan sampai purnajual. Bauran pemasaran merupakan kombinasi 
dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran 
perusahaan, yakni produk, harga, saluran distribusi dan promosi. Produk 
merupakan elemen utama dan penting dalam bauran pemasaran. Seseorang 
membeli sebuah produk bukan sekedar untuk memiliki produk itu tetapi juga 
memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Kebijakan produk terkait dengan mutu/ 
kualitas, kemasan/ pembungkusan, label, jenis/ tipe, merek dan lain sebagainya. 
Tujuan dari penelitian yang akan dicapai adalah : Untuk mengetahui bauran 
promosi yang terdiri dari : advertising, promosi penjualan, personal selling, 
publisitas berpengaruh terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Mio Pada 
Warga Desa Lang-lang RW 2 Singosari Malang. Untuk mengetahui variabel 
bauran promosi manakah  yang berpengaruh dominan terhadap keputusan 
pembelian Sepeda Motor Mio Pada Warga Desa Lang-lang RW 2 Singosari 
Malang. 
Uji validitas diukur dengan membandingkan nilai korelasi (person 
correlation) dibandingkan dengan r tabel setelah dilakukan pengelolaan dulu, uji 
validitas yang dihasilkan dari item pertanyaan yang mengukur advertising, 
promosi penjualan, personal selling, publisitas berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian dinyatakan valid. Dengan demikian setiap item perhitungan yang 
diajukan kepada para responden dianggap akurat/valid atau jawaban dari 
responden menghasilkan pernyataan yang dapat diukur. Pengujian reliabilitas 
menggunakan metode alpha erobach setelah dilakukan pengelolaan data, uji 
reliabilitas yang dihasilkan dari item pertanyaan yang mengukur kondisi 
advertising, promosi penjualan, personal selling, publisitas berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian  dinyatakan reliabel karena butir-butir pada tiap variabel 
memiliki nilai koefisien reliabilitas alpha lebih besar  dari 0,6. Variabel bebas : 
Periklanan (X1), Promosi penjualan (X2), Personal selling (X3), Publisitas (X4) 
secara simultan atau bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel Y 
(Kepuasan kerja). variabel yang berpengaruh dominan terhadap Kepuasan kerja, 
dengan melihat besarnya variabel bebas yang berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Variabel bebas Periklanan (X1) memiliki pengaruh dominan 
terhadap keputusan pembelian (Y) 





Fariz Fajar. 2011, Thesis. Title: The Influence Of Promotion Mix On Motorcycles 
Mio Buying Decisions On Villagers LANG-LANG RW 2 Singosari 
Malang.  
 
Advisor: Dr. H. Nur Asnawi, M. Ag . 
 
Key words: Mix of Promotion, Buying Decision  
 
Marketing mix is related to the flow of goods from producers to 
consumers even after sales. Marketing mix is a combination of four variables or 
activities that constitute the core of the company's marketing system, ie product, 
price, distribution channels and promotion. The product is a major and important 
element in the marketing mix. Someone who buys a product is not just to have the 
product but also meets the needs and desires. The product policiesis related to 
product quality, packaging , label, type, brand and so forth. The purpose of the 
research that will be achieved: To determine how  the promotion mix: advertising, 
sales promotion, personal selling, publicity influence Motorcycles Mio purchase 
decisions On Villagers of Lang-lang RW 2 Singosari Malang. To determine which 
promotion mix variables dominant influence on Motorcycles Mio purchasing 
decisions On Villagers of Lang-lang RW 2 Singosari Malang.  
Test of validity is measured by comparing the value of correlation 
(correlation persons) compared with r table after data management is conducted at 
first, test of validity which is resulted from question items that measure the 
advertising, sales promotion, personal selling, publicity influence the purchase 
decision is valid. Thus the calculation of each item submitted from the 
respondents is considered to be accurate / valid or the answers of the respondents 
produce statements that can be measured. Tests of reliability use alpha erobach 
after data management, reliability testing is resulted from the question items that 
measure the condition of advertising, sales promotion, personal selling, publicity 
influence on purchase decisions are reliable because the items in each variable has 
a reability coefficient value of alpha which is greater than 0.6. The independent 
variables: Advertising (X1), sales promotion (X2), Personal selling (X3), 
Publicity (X4) are simultaneously have significant effect on variable Y (job 
satisfaction). The dominant variables that influence job satisfaction, by looking at 
the magnitude of the independent variables that significantly influence the 
purchase decision. Advertising independent variables (X1) has a dominant 
influence on purchase decisions (Y). 





فبسط فضش. اٌبحذ اٌؼًٍّ. ػٕىاْ اٌبحذ: اٌّضٌش اٌخشوٌضً ػٍى لشاس اٌششاء ( اٌذساعت اٌحبٌت ػٍى عىبْ 
 لشٌت لأغىعبسي لأش لأش أسوبْ اٌغىبْ اٌزبًٔ عٕغىعبسي).
 اٌّششف: اٌذوخىس اٌحبس ٔىس أعٕبوي اٌّبصغخش
 
 اٌىٍّبث اٌشئغٍت: اٌّضٌش اٌخشوٌضً، لشاس اٌششاء
 
هى  اٌخغىٌك بٍغ. ِضٌش حخى بؼذ اٌّغخهٍىٍٓ ِٓ إٌّخضٍٓ إٌى بخذفك اٌغٍغ اٌّخؼٍمت ضٌش اٌخغىٌمًاٌّ
ولٕىاث  اٌغؼش هّب وإٌّخش ،فً اٌششوت ٔظبَ اٌخغىٌك حشىً صىهش أو الأٔشغت اٌخً أسبؼت ِخغٍشاث ِضٌش ِٓ
 وٌٍظ فمظ ِٕخش شاءش شخض .اٌّضٌش اٌخغىٌمً وِهُ فً ػٕظش سئٍغً إٌّخش هى .اٌخشوٌشاٌخىصٌغ و
 واٌخؼبئتإٌّخش  إٌىػٍت أو ببٌضىدة صبث وسغببث. اٌغٍبعبث اٌّخؼٍمتحب ٌخٍبٍت أٌضب إٌّخش وٌىٓ اٌحظىي ػٍى
 .دواٌٍه وهىزا اٌّبسوبثالأٔىاع و الأٔىاع أو ِٓ وأٔىاع ِبسوت أو واٌخغٍٍف
الإػلاْ  : حخىىْ ِٓ اٌخشوٌضً اٌّضٌش أْ أػشف : اٌخً حُ ححمٍمهب ٔخبئش اٌبحىد ِٓ اٌغشعو
اٌذساصت إٌبسٌت ٍٍِى(اٌذساعت  ششاء لشاساث ػٍى خأرٍشٌٍ واٌذػبٌت ،اٌبٍغ اٌشخظً واٌّبٍؼبث ، واٌخشوٌش
اٌّضٌش  اٌّخغٍشاث اٌخً اٌحبٌت ػٍى عىبْ لشٌت لأش لأش أسوبْ اٌغىبْ اٌزبًٔ عٕغىعبسي ِبلأش). ٌخحذٌذ
اٌذساصت إٌبسٌت ٍٍِى( اٌذساعت اٌحبٌت ػٍى عىبْ  فً اٌغبٌب ػٍى اٌششاء اٌخً حؤرش ػٍى لشاساث اٌخشوٌضً
 لشٌت لأغىعبسي لأش لأش أسوبْ اٌغىبْ اٌزبًٔ عٕغىعبسي).
 ِغ ِمبسٔت اٌمٍّت اسحببط )noitalerroc nosrepالأشخبص( بّمبسٔت ػلالت طلاحٍت اخخببس ٌمبط
 اٌبٍغو الإػلاْ و حشوٌش اٌّبٍؼبث إٌى لٍبط اٌبٕذ الأعئٍت إٌخبئش ِٓ اخخببس طحت إداسة،  ساٌضذوي بؼذ
 اٌحغبببث ٌخُ حمذٌُ وً بٕذ وببٌخبًٌ .طبٌحت  غٍش لشاساث اٌششاء ػٍى خأرٍشاٌذػبٌت ٌٍ وحأرٍش اٌشخظً
 اخخببس أػٍٓ .اٌخً ٌّىٓ لٍبعهب اٌبٍبٔبث إٔخبس ِٓ اٌّغخغٍؼٍٓ الأصىبت أو أو طحٍحت ، حؼخبش دلٍمت ٌٍّضٍبٍٓ
اٌخً  الأعئٍت اٌبٕذ إٌبحضت ػٓ وِىرىلٍخهب إداسة اٌبٍبٔبث اخخببس بؼذ إسوببحش أٌفب َ عشٌمتببعخخذا اٌّىرىلٍت
 لأْ ِىرىق بهب اٌذػبٌت اٌششائٍت ػٍى اٌمشاساث واٌخأرٍش اٌشخظً واٌبٍغ اٌّبٍؼبث حشوٌشالإػلاْ و حبٌت حمٍظ
 حشوٌشو )₁ X(اٌذػبٌت :غٍش اٌّغخمً. اٌّخ6,0 أٌفب ِؼبًِ أوبش ِظذالٍت ٌذٌه وً ِخغٍش اٌؼٕبطش اٌّىصىدة فً
 اٌهبِت ِغ اٌّخغٍشاث أو ببلاشخشان فً ولج واحذ)₄X(اٌذػبٌت و) ₃X(  اٌشخظً واٌبٍغ ) ₂X(اٌّبٍؼبث
 حضُ ورٌه ببٌٕظش إٌى ،اٌشضب اٌىظٍفً اٌخً حؤرش ػٍى الاشببع اٌىظٍفً). اٌّخغٍشاث اٌّغخمٍت )اٌّؤرشة
حؤرش ػٍى  )₁ X(الإػلاْ   اٌّغخمً اٌّخغٍش لشاساث اٌششاء. ٍشا ػٍىحؤرش حأرٍشا وب اٌّغخمٍت اٌخً اٌّخغٍشاث
 )Y(. ششاءإٌفىر ٌ لشس
 
